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Istilah negosiasi berasal bahasa Inggris “negotiation”, dalam pengertian
secara umum negosiasi adalah proses tawar-menawar dengan cara berunding
untuk mencapai kesepakatan kedua belah pihak (Ulinuha, 2013). Sedangkan
Robbins (2003) mengartikan negosiasi adalah sebuah proses yang didalamnya
dua pihak atau lebih bertukar barang dan jasa dan berupaya menyepakati
tingkat kerjasama tersebut bagi mereka.
Menurut Jackman (2005) negosiasi adalah sebuah proses yang terjadi
antara dua pihak atau lebih yang pada mulanya memiliki pemikiran berbeda,
hingga akhirnya mencapai kesepakatan. Oliver (dalam Purwanto, 2006)
menambahkan bahwa negosiasi adalah sebuah transaksi dimana kedua belah
pihak mempunyai hak atas hasil akhir. Untuk itu diperlukan persetujuan dari
kedua belah pihak sehingga terjadi proses yang saling memberi dan menerima
sesuatu untuk mencapai suatu kesepakatan bersama.
Negosiasi disebut pula sebagai proses interaktif yang dilakukan untuk
mencapai persetujuan. Proses ini melibatkan dua orang atau lebih yang
memiliki pandangan berbeda tetapi ingin mencapai  beberapa resolusi bersama
(McGuire, 2004). Sedangkan Modul Garuda Sales  Institute mengartikan
negosiasi  adalah  proses  untuk  mencapai  kesepakatan  dengan memperkecil
perbedaan  serta mengembangkan persamaan  guna meraih tujuan bersama
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yang saling menguntungkan. Negosiasi  juga  merupakan  komunikasi  dua
arah, yaitu  penjual sebagai  komunikator  dan  pembeli  sebagai  komunikan
atau  saling bergantian. Proses komunikasi dalam negosiasi memiliki ciri-ciri
sebagai berikut:
a. Melibatkan dua pihak, pihak penjual dan pihak pembeli
b. Adanya kesamaan tema masalah yang dinegosiasikan
c. Kedua belah pihak menjalin kerja sama
d. Adanya kesamaan tujuan kedua belah pihak
e. Untuk mengkonkritkan masalah yang masih abstrak
Tim Hindle (dalam Rustono, 2008) dalam bukunya Negotiation Skills
menyebutkan ”The art of negotiation is based on attempting to reconcile what
constitutes a good result for the other party”.  Negosiasi adalah keterampilan
yang dapat dipelajari oleh setiap orang (Rustono, 2008). Sedangkan Jackman
(2005) mengatakan negosiasi adalah satu proses, sebuah metode untuk
mencapai kesepakatan mengenai suatu masalah yang sedang didiskusikan atau
diperdebatkan.
Berdasarkan uraian di atas dapat disimpulkan bahwa negosiasi
merupakan suatu proses komunikasi dimana dua orang atau lebih dengan
tujuan yang berbeda melakukan suatu proses timbal balik yang melibatkan
pertukaran sesuatu antara dua orang atau lebih hingga mencapai kesepakatan
bersama yang menguntungkan semua pihak.
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2. Aspek Kemampuan Negosiasi
Menurut Jackman (2005) terdapat empat aspek kemampuan negosiasi
yaitu:
a. Kemampuan untuk memisahkan perasaan pribadi dengan masalah yang
sedang dihadapi. Negosiator harus mampu bersikap professional dengan
tetap fokus pada masalah yang sedang dibicarakan, bukan pada orang yang
terlibat di dalamnya, dan harus mampu mengesampingkan perasaan
pribadi yang dapat mempengaruhi proses negosiasi.
b. Kemampuan untuk berfokus pada kepentingan bukan posisi.  Setiap
negosiator berangkat dari posisi yang berbeda, menganggap lawan
negosiasi sebagai “seseorang yang harus dikalahkan” adalah sikap yang
kurang menguntungkan karena dapat menjebak dalam kecurigaan yang
dapat mengalihkan kepentingan awal bernegosiasi.
c. Kemampuan untuk mengumpulkan beberapa pilihan sebelum membuat
keputusan akhir. Mampu mengumpulkan sebanyak mungkin pilihan agar
tidak terjebak pada masalah atau solusi, hal ini akan meningkatkan kualitas
kesepakatan akhir dan memperbesar kemungkinan untuk memuaskan
kebutuhan semua pihak yang terlibat. Menyusun strategi negosiasi yang
efektif sebelum negosiasi dimulai akan membantu mencapai kesepakatan.
d. Kemampuan untuk memastikan bahwa hasil didasarkan pada kriteria
obyektif. Orang karismatik atau vokal terdengar sangat menyakinkan
selama negosiasi akan memberikan pengaruh yang tidak seimbang dalam
mengambil keputusan, terlebih ketika seseorang memiliki keraguan. Demi
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mencapai hasil maksimal sangatlah penting untuk mampu menggunakan
kriteria yang obyektif, seperti menganalisis keuntungan dan kerugian dari
tawaran yang diberikan.
Berdasarkan  uraian di atas dapat disimpulkan bahwa seseorang dengan
kemampuan negosiasi yang baik dapat memahami dan mengenali aspek
kemampuan negosiasi berupa kemampuan untuk memisahkan perasaan pribadi
dengan masalah yang sedang dihadapi, kemampuan untuk berfokus pada
kepentingan bukan posisi, kemampuan untuk mengumpulkan beberapa pilihan
sebelum membuat keputusan akhir, kemampuan untuk memastikan bahwa
hasil didasarkan pada kriteria obyektif.
3. Faktor-faktor yang Mempengaruhi  Kemampuan Negosiasi
Mc Guire (2004) mengatakan terdapat tiga faktor utama dalam
kemampuan negosiasi yang baik, yaitu:
a. Patience adalah negosiator yang baik menyadari bahwa negosiasi
membutuhkan proses, termasuk di dalamnya untuk menghilangkan sekat
diantara kedua pihak dan bukan merupakan hasil instan.
b. Self confidence, yaitu negosiator yang baik menyadari bahwa dengan
memiliki kepercayaan diri berarti memiliki pula keyakinan akan
kemampuannya untuk mencapai keberhasilan negosiasi.
c. Communication skill, yaitu negosiator yang baik menyadari bahwa dengan
melibatkan dua pihak, negosiasi membutuhkan kemampuan komunikasi
yang baik agar mampu menangkap pesan secara efektif. Joseph A Devito
(dalam Cangara, 2007) membagi komunikasi menjadi empat macam yaitu
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komunikasi antar pribadi, komunikasi kelompok kecil, komunikasi publik
dan komunikasi massa. Di dalam masyarakat, komunikasi interpersonal
merupakan bentuk komunikasi antara seseorang dengan orang lain untuk
mencapai tujuan tertentu yang bersifat pribadi.
Scott (1985) menyebutkan bahwa terampil, mempunyai motivasi, rasa
percaya diri akan kemampuan yang tinggi, kemampuan menyusun rencana,
bertindak dengan penuh integritas, mampu berfikir jernih, pendengar yang
baik, berempati dan keterampilan berkomunikasi, merupakan hal-hal yang
mempengaruhi kemampuan negosiasi seseorang.
Filley (dalam Sepasthika, 2010) menyebutkan bahwa faktor-faktor yang
mempengaruhi kemampuan negosiasi adalah:
a. Kehadiran masing-masing pihak untuk mencapai tujuan. Kehadiran ini
merupakan bentuk kerjasama untuk mempertemukan perbedaan-perbedaan
yang terjadi.
b. Kepercayaan diri pribadi untuk memecahkan masalah. Pihak yang percaya
bahwa mereka dapat bekerjasama, biasanya mampu melakukan pemecahan
masalah dengan kepercayaan dirinya.
c. Kepercayaan terhadap perspektif sendiri dan pihak lain. Pemahaman
terhadap masing-masing sudut pandang akan menumbuhkan kepercayaan
tersebut, karena saat bernegosiasi masing-masing pihak diharap mampu
menerima sikap dan informasi secara akurat dan valid.
d. Motivasi dan komitmen untuk bekerjasama. Untuk mewujudkan hal
tersebut dalam rangka mencapai tujuan negosiasi, masing-masing pihak
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harus memiliki interest terhadap masalah yang dihadapi secara obyektif
dan menunjukkan respon terhadap tuntutan dan kebutuhan masing-masing.
e. Komunikasi yang akurat dan jelas. Merupakan komunikasi yang tidak
menimbulkan ambiguitas.
f. Pemahaman akan dinamika negosiasi. Proses negosiasi bersifat dinamis
dan fleksibel sehingga masing-masing pihak diharapkan mampu
menyesuaikan taktik dan strategi yang digunakan.
Berdasarkan uraian di atas, peneliti menemukan bahwa untuk memiliki
kemampuan negosiasi yang baik terdapat faktor dari dalam dan luar individu.
Dalam penelitian ini, peneliti mengambil faktor dari dalam individu yaitu




Komunikasi atau communication berasal dari bahasa latin “communis”.
Communis atau dalam bahasa inggrisnya “commun” yang artinya sama.
Apabila berkomunikasi (to communicate) berarti berada dalam keadaan
berusaha untuk menimbulkan kesamaan (Rohim, 2009). Dengan demikian,
komunikasi dapat didefinisikan sebagai pengiriman informasi untuk
memunculkan pemahaman yang sama.
Browne yang dikutip oleh Thoha (dalam Wahyuni, 2003) mengatakan
bahwa komunikasi adalah proses penyampaian pendapat-pendapat atau
pemikiran dengan seseorang ke orang lain dalam dirinya sendiri dengan tujuan
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untuk menciptakan pengertian pada orang lain yang menerima komunikasi
tersebut. Komunikasi tersebut meliputi beberapa unsur. Pertama, ide dari
komunikasi sebagai dasar yang hakiki bagi hubungan manusia. Kedua,
komunikasi sebagai proses yang menyebabkan hubungan menjadi suatu
kegiatan.
Mulyana (2000) komunikasi juga dipahami sebagai suatu bentuk
komunikasi interaksi, yaitu komunikasi dengan proses sebab akibat atau aksi
reaksi yang arahnya bergantian. Dalam konteks ini komunikasi melibatkan
komunikator yang menyampaikan pesan baik verbal maupun nonverbal kepada
komunikan yang langsung memberikan respons berupa verbal maupun
nonverbal secara aktif, dinamis, dan timbal balik.
Ada beberapa macam komunikasi antara lain:
1) Dari segi cara penyampaian pesan:
a) Komunikasi lisan.
b) Komunikasi tertulis.
2) Dari segi bentuk kemasan pesan:
a) Komunikasi verbal, komunikasi yang menggunakan kata-kata.
b) Komunikasi nonverbal, komunikasi yang tidak menggunakan kata-
kata.
3) Dari segi keresmian pelaku, saluran komunikasi yang digunakan dan
bentuk kemasan pesan:
a) Komunikasi formal, komunikasi yang dilakukan dalam lingkup
lembaga resmi dengan tujuan untuk menyampaikan pesan yang
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berkaitan dengan kepentingan dinas dan dengan bentuk resmi yang
berlaku pada lembaga resmi.
b) Komunikasi informal, komunikasi dari atas ke bawah atau sebaliknya
yang mengalir di luar pemerintah formal.
4) Dari segi pasangan yang terlibat dalam komunikasi:
a) Komunikasi intrapersonal, pengirim pesan dan penerima pesan adalah
diri sendiri.
b) Komunikasi interpersonal, satu orang pengirim dan satu orang
penerima.
Komunikasi terjadi apabila interaksi antara komunikator dan
komunikan berjalan dengan baik, atau terjadinya umpan balik diantara mereka.
Umpan balik merupakan terjemahan dari feedback adalah tanggapan
komunikasi yang sampai kepada komunikator, baik sampainya secara langsung
maupun tidak langsung atau melalui perantara lain. Umpan balik dapat bersifat
verbal dan nonverbal. Umpan balik sangat mempengaruhi bahkan menentukan
berhasilnya komunikasi.
Berdasarkan pendapat dari beberapa ahli di atas, maka dapat
disimpulkan bahwa komunikasi adalah suatu proses penyampaian suatu pesan
dari seseorang kepada orang lain melalui saluran atau media dengan tujuan
untuk memperoleh umpan balik yang berupa perilaku tertentu.
2. Komunikasi Interpersonal
Joseph A Devito (dalam Cangara, 2007) membagi komunikasi menjadi
empat macam yaitu komunikasi antar pribadi, komunikasi kelompok kecil,
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komunikasi publik dan komunikasi massa. Di dalam masyarakat, komunikasi
interpersonal merupakan bentuk komunikasi antara seseorang dengan orang
lain dalam suatu masyarakat untuk mencapai tujuan tertentu yang bersifat
pribadi.
Komunikasi interpersonal (interpersonal communication) disebut juga
dengan komunikasi antar pribadi. Diambil dari terjemahan kata interpersonal,
yang terbagi dua kata, inter berarti antara atau antar, dan personal berarti
pribadi. Sedangkan definisi umum komunikasi interpersonal adalah
komunikasi antar orang-orang secara tatap muka, yang memungkinkan setiap
peserta menangkap reaksi yang lain secara langsung, baik secara verbal
maupun nonverbal (Enjang, 2009).
Hartley (dalam Sarwono, 2002) komunikasi interpersonal adalah proses
pertukaran informasi, serta pemindahan pengertian antara dua orang atau lebih
dalam satu kelompok. Salah satu kelompok pada awal mulanya berperan
sebagai pengirim dari komunikasi dan yang lain pada awal mulanya berperan
sebagai penerima. Komunikasi dimulai bila pengirim membentuk lambang-
lambang kata, bilangan, ekspresi muka, nada suara, dan seterusnya untuk
menyampaikan arti dalam pesan yang dikirim melalui jalur tertentu ke
penerima. Proses ini dinamakan econding. Komunikasi dinyatakan efektif jika
arti yang dimaksud dalam pesan diterima dan dimengerti atau didecoded secara
tepat.
Effendy (2003) mengatakan bahwa hakekatnya komunikasi
interpersonal adalah komunikasi antara seseorang komunikator dan
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komunikan. Jenis komunikasi ini dapat mengubah sikap, pandangan, pendapat
atau perilaku manusia berhubung prosesnya dialogis, artinya proses yang
terjadi menunjukan terjadinya interaksi dimana masing-masing pihak menjadi
pembicara dan pendengar secara bergantian. Sedangkan Sarwono (2002)
mengatakan komunikasi adalah sebagian dari hubungan atau hal yang
membentuk suatu hubungan antar pribadi. Selanjutnya ia mengatakan bahwa
interpersonal communication sebagai komunikasi antar pribadi. Selanjutnya
Muhammad (2000) menyatakan bahwa komunikasi interpersonal adalah proses
pertukaran informasi antara seseorang dengan seorang lainnya atau biasanya
antara dua orang yang dapat langsung diketahui hakekatnya.
Komunikasi yang terjalin dalam komunikasi interpersonal tidak hanya
sebatas adanya rasa saling memberi dan menerima informasi, melainkan juga
mencerminkan adanya kehangatan, keterbukaan, dan dukungan selama
terjalinnya hubungan komunikasi. Ciri lain yang membedakan komunikasi
interpersonal dengan bentuk komunikasi yang lain adalah sifatnya yang
dialogis, sehingga pelaku komunikasi akan menerima efek dan umpan balik
secara langsung selama terjadinya komunikasi. Umpan balik ini akan
memberikan informasi kepada individu tentang dirinya, orang lain, dan dunia
sekitarnya, sehingga individu tersebut lebih mengenal dirinya sendiri, orang
lain, dan dunia sekitarnya.
Menurut beberapa pendapat tersebut dapat disimpulkan bahwa
komunikasi interpersonal adalah penyampaian pesan dari seseorang
(komunikator) kepada orang lain (komunikan) yang bertemu secara langsung,
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bertatap muka dan dalam memberikan umpan balik dilakukan secara langsung
oleh komunikan sehingga tercipta suasana dialogis, terjadinya saling
keterbukaan, adanya kehangatan, serta adanya dukungan atau dapat dikatakan
melibatkan aspek psikologis dari pelaku komunikasi, selama komunikasi itu
berlangsung.
3. Aspek-aspek Komunikasi Interpersonal
Menurut Hartley (dalam Sarwono, 2002) komunikasi antar pribadi
(interpersonal) mengandung aspek:
a. Adanya tatap muka
Adanya tatap muka membedakan komunikasi antara pribadi
dengan komunikasi jarak jauh atau komunikasi dengan alat. Dalam
komunikasi tatap muka ada peran yang harus dijalankan masing-masing
pihak (pemberi informasi-penerima informasi). Peran tersebut merupakan
bagian dari proses komunikasi itu sendiri. Dalam proses tersebut
diperlukan rasa saling percaya, saling terbuka dan saling suka antara kedua
pihak agar terjadi komunikasi.
b. Adanya hubungan dua arah
Terjadinya pertukaran pesan antara kedua pihak secara timbal
balik. Dengan  pertukaran pesan, terjadi saling pengertian akan makna atau
arti dari pesan itu. Menurut Monsour (dalam sarwono, 2002) kriteria
dimengertinya pesan adalah adanya kepuasan dan saling pengertian dalam
interaksi yang bersangkutan.
c. Adanya niat, kehendak, dan intensi dari kedua belah pihak.
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Menurut Mansour (dalam Sarwono, 2002) adanya intensi untuk
saling berkomunikasi akan mempercepat proses komunikasi, guna
mencapai saling pengertian secara kognitif dalam komunikasi antar
pribadi. Proses itu sendiri berjalan dalam kaitannya dengan waktu, dan
seringnya pengulangan sehingga dicapai saling pengertian yang semakin
tinggi.
4. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Komunikasi Interpersonal
Terjadinya suatu komunikasi dipengaruhi oleh beberapa faktor yang
mempengaruhi terjadinya komunikasi interpersonal sebagaimana disebutkan
Jalaluddin (2005) ada tiga faktor yang mempengaruhi kemampuan komunikasi
interpersonal seseorang, yaitu:
a. Percaya (trust)
Komunikasi interpersonal “percaya” dapat menentukan efektivitas
komunikasi. Menurut Giffin (dalam Jalaluddin, 2005) secara ilmiah,
percaya didefenisikan sebagai mengandalkan perilaku individu untuk
mencapai tujuan yang dikehendaki, yang pencapaiannya tidak pasti dan
dalam situasi yang penuh resiko.
Defenisi ini menyebutkan tiga unsur percaya,
1) Ada situasi yang menimbulkan risiko. Bila individu menaruh
kepercayaan kepada seseorang, ia akan menghadapi risiko. Bila tidak
ada risiko, percaya tidak diperlukan.
2) Adanya kepercayaan kepada orang lain berarti menyadari bahwa
akibat-akibatnya bergantung orang lain.
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3) Adanya keyakinan bahwa perilaku orang lain akan berakibat baik
baginya.
b. Sikap suportif
Sikap yang mau menerima kritik jika melakukan kesalahan. Dalam
artian sikap yang mengurangi sikap defensive dalam komunikasi. Orang
yang bersikap defensive bila tidak mau menerima, tidak jujur, dan tidak
empatis. Dengan sikap defensive akan lebih banyak melindungi diri dari
ancaman dari pada memahami pesan. Gibb (dalam Jalaluddin, 2005)
menyebut enam perilaku yang menimbulkan perilaku suportif. Perilaku
tersebut adalah: deskripsi, orientasi masalah, spontanitas, empati,
persamaan, dan propesionalisme.
c. Sikap terbuka
Kemampuan menilai secara obyektif, kemampuan membedakan
dengan mudah, kemampuan melihat nuansa, orientasi keisi, pencarian
informasi dari berbagai sumber, kesediaan mengubah keyakinan,
professional, dan lain-lain.
Selanjutnya jalaluddin (2005) komunikasi yang efektif ditandai dengan
hubungan interpersonal yang baik. Berdasarkan pada pendapat di atas, dapat
disimpulkan bahwa keberhasilan suatu komunikasi interpersonal dipengaruhi
beberapa faktor pendukung seperti, rasa percaya, sikap suportif, dan adanya




Istilah entrepreneur berasal dari bahasa prancis yaitu “entreprendre”
yang artinya dalam bahasa Indonesia adalah “berusaha” atau “mengusahakan”.
Sedangkan pakar ekonomi mempunyai defenisi masing-masing, tentang
entrepreneur. Menurut Encyclopedia of America (dalam Astamoen, 2005).
entrepreneur adalah pengusaha yang memiliki keberanian untuk mengambil
risiko dengan menciptakan produksi, termasuk modal, tenaga kerja dan bahan,
dan dari usaha bisnis mendapat profit atau laba. Selanjutnya, DR. Daoed
Yoesoef (dalam Buchari, 2010) menyatakan bahwa seorang wiraswasta atau
entrepreneur adalah:
a. Pemimpin usaha, baik secara teknis dan ekonomis dengan berbagai aspek
fungsional berikut:
1) Memiliki, dipandang dari sudut permodalan, mungkin secara penuh
(owner) atau secara bagian (co-owner)
2) Mengurus dalam kapasitas sebagai penanggung jawab atau manager
3) Menerima tantangan ketidakpastian dan karenanya menanggung
resiko ekonomi yang sulit diukur secara kuantitatif dan kualitatif
4) Mempelopori usaha baru menerapkan kombinasi-kombinasi baru, jadi
disini wiraswasta menjadi pionir, tokoh yang dinamis, organisator, dan
koordinator.
5) Penemu (inovator), peniru (imitator) dan yang berhubungan dengan
ini, serta penyalur memindahkan teknologi.
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b. Memburu keuntungan dan manfaat secara maksimal
c. Membawa usaha kearah kemajuan, perluasan, perkembangan, melalui
jalan kepemimpinan ekonomi.
Dari beberapa penjelasan di atas, dapat disimpulkan bahwa seorang
entrepreneur adalah seorang pengusaha yang mempunyai keberanian, modal,
dan kemampuan untuk menjadi penemu, menciptakan, mengembangkan usaha,
serta mengelola suatu usaha yang pada penelitian ini peneliti mengambil subjek
entrepreneur muda berumur 18-30 tahun, yang menjalankan usaha dibidang
jasa dan perdagangan.
2. Fungsi dan Peran Wirausaha atau Entrepreneur
Fungsi dan peran wirausaha atau entrepreneur dapat dilihat melalui dua
pendekatan, yaitu secara makro dan mikro. Secara  mikro, wirausaha memiliki
dua peran, yaitu sebagai penemu (innovator) dan perencana (planner). Sebagai
penemu, wirausaha menemukan dan menciptakan sesuatu yang baru, seperti
produk, teknologi, cara, ide, organisasi, dan sebagainya. Sebagai perencana,
wirausaha berperan merancang tindakan dan usaha baru, merencanakan strategi
usaha yang baru, merencanakan ide-ide dan peluang meraih sukses,
menciptakan organisasi perusahaan yang baru dan lain-lain. Secara makro,
peran wirausaha adalah menciptakan kemakmuran, pemertaan kekayaan, dan
kesempatan kerja yang berfungsi sebagai mesin pertumbuhan perekonomian
suatu negara (Suryana, 2010).
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D. Kerangka Berpikir
Entrepreneur merupakan seorang pengusaha yang mempunyai keberanian,
modal (owner maupun co-owner),  dan kemampuan untuk menjadi penemu (baik
sebagai inovator ataupun imitator), menciptakan, mengembangkan usaha, serta
mengelola suatu usaha agar mendapatkan keuntungan. Entrepreneur dituntut
memiliki  kemampuan yang baik dalam menjalankan usahanya, salah satunya
yaitu kemampuan negosiasi.
Negosiasi merupakan proses tawar menawar antara komunikator dan
komunikan yang bisa saja menguntungkan atau merugikan. Kemampuan negosiasi
tentu sangat penting dimiliki oleh seorang negosiator yang pada dasarnya banyak
berinteraksi dengan konsumennya. Negosiator yang baik merupakan orang yang
memiliki aspek kemampuan negosiasi berupa kemampuan untuk memisahkan
perasaan pribadi dengan masalah yang sedang dihadapi, kemampuan untuk
berfokus pada kepentingan bukan posisi, kemampuan untuk mengumpulkan
beberapa pilihan sebelum membuat keputusan akhir, kemampuan untuk
memastikan bahwa hasil didasarkan pada kriteria obyektif (Jackman, 2005).
Negosiasi  dapat diartikan sebagai proses  komunikasi  antara  penjual  dan
calon pembeli  baik  perorangan  maupun  kelompok  yang  di  dalamnya  terjadi
diskusi dan perundingan untuk mencapai kesepakatan tujuan saling
menguntungkan kedua belah pihak. Kemampuan negosiasi harus didukung oleh
komunikasi yang baik, karena komunikasi merupakan faktor penentu keberhasilan
entrepreneur muda dalam menjalankan bisnisnya dengan pihak-pihak lain. Ketika
kemampuan negosiasi tidak berperan baik untuk menyelesaikan masalah-masalah
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yang muncul, akan mengakibatkan kegagalan dalam negosiasi. Hal ini
dikarenakan negosiator yang baik menyadari bahwa dengan melibatkan dua pihak,
negosiasi membutuhkan kemampuan komunikasi yang baik agar mampu
menangkap pesan secara efektif, sehingga apa yang ditujukan dalam negosiasi
sesuai dengan yang diinginkan (Mc Guire, 2004).
Kemampuan negosiasi dapat dipengaruhi oleh beberapa faktor, Mc Guire
(2004) menyebutkan bahwa kemampuan negosiasi dipengaruhi oleh
communication skill. Didalam communication skill terdiri dari empat macam
bentuk komunikasi, yaitu komunikasi antar pribadi, komunikasi kelompok kecil,
komunikasi publik dan massa. Komunikasi antar pribadi atau yang disebut dengan
komunikasi interpersonal adalah bentuk komunikasi antara seseorang dengan
orang lain untuk mencapai tujuan tertentu yang bersifat pribadi, dengan kata lain
komunikasi ini merupakan bentuk komunikasi yang digunakan untuk
berhubungan dengan orang lain.  (Joseph A Devito dalam Cangara, 2007)
Beberapa penjelasan mengenai komunikasi interpersonal, diantaranya
menurut Hartley (dalam Sarwono, 2002) komunikasi interpersonal adalah proses
pertukaran informasi, serta pemindahan pengertian antara dua orang atau lebih
dalam satu kelompok. Salah satu kelompok pada awal mulanya berperan sebagai
pengirim dari komunikasi dan yang lain pada awal mulanya berperan sebagai
penerima. Komunikasi dimulai bila pengirim membentuk lambang-lambang kata,
bilangan, ekspresi muka, nada suara, dan seterusnya untuk menyampaikan arti
dalam pesan yang dikirim melalui jalur tertentu ke penerima. Proses ini
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dinamakan econding. Komunikasi dinyatakan efektif jika arti yang dimaksud
dalam pesan diterima dan dimengerti, atau didecoded secara tepat.
Penulis mengasumsikan bahwa kemampuan negosiasi entrepreneur muda
dipengaruhi oleh komunikasi interpersonal. Berhasil tidaknya proses negosiasi
pada entrepreneur ditentukan oleh komunikasi interpersonalnya. Semakin tinggi
kemampuan komunikasi interpersonal yang dimiliki entrepreneur muda semakin
tinggi pula tingkat keberhasilan dalam proses negosiasi. Sebaliknya, apabila
kemampuan komunikasi interpesonal entrepreneur muda rendah maka tingkat
keberhasilan dalam proses negosiasi semakin rendah. Dengan demikian
kemampuan negosiasi pada entrepreneur muda diasumsikan dipengaruhi oleh
kemampuan komunikasi interpersonal entrepreneur tersebut.
E. Hipotesis
Berdasarkan teori yang dikemukakan di atas maka diajukan sebuah
hipotesis: terdapat hubungan antara komunikasi interpersonal dengan kemampuan
negosiasi pada entrepreneur muda. Apabila kemampuan komunikasi interpersonal
tinggi, maka kemampuan negosiasi tinggi, sebaliknya apabila kemampuan
komunikasi interpersonal rendah, maka kemampuan negosiasi rendah.
